
Bedarfsanalyse Regionaloffensive 

Datenerfassung durch Mediaberater 

Wichtige Basis 

 

Firma und Kontakte 

Die wichtigsten Punkte sind, bevor eine Firma inkl. der verbundenen Kontakte für das Programm 

qualifiziert werden kann, sind IMMER der Firmendatensatz inkl. der benötigten Kontaktpersonen auf 

Vollständigkeit zu prüfen. 

Firma im System suchen, und wenn nicht vorhanden, bitte mit ALLEN wichtigen Details neu im CRM 

anlegen. 

Dasselbe gilt bitte für die Kontaktpersonen! 

Die Personen sind im CRM zu suchen und bei nicht-Auffinden mit allen wichtigen Details (Name, 

Vorname, E-Mail, primäre Firma) im System neu anzulegen. 

Verbindungen & Rollen der Entscheider 

Alle Entscheider müssen als Kontakte (vollständig!) im System vorhanden sein UND mit der Firma in 

einer Rolle (Geschäftsführer/in, Marketingleiter/in etc.) verbunden sein. Diese Verbindungen und 

Rollen sind genau zu prüfen. Es kann auch ein Kontakt öfters mit einer Firma verbunden sein (z.B. 1x 

als Geschäftsführer und 1x als Ansprechpartner Onlineauktion etc.). 

Die Verbindung kann sowohl ausgehend vom Kontakt als auch ausgehend von der Firma im CRM 

erstellt werden. 

Firma oder Kontakt im CRM öffnen und rechts oben bei Funktionen im linken Feld den jeweiligen 

Gegenpart (Kontakt oder Firma) suchen…  

 

…und im rechten Feld die Rolle eintragen und dann unten mit der Diskette speichern. 



 

 

 

 

Somit ist die Verbindung inkl. Rolle erstellt! 

Entscheider, Hauptkontakt, Inaktiv 

Bei allen Kontakten gibt es ebenfalls den Punkt „Bedarfsanalyse“ ganz unten. 

Hier sind alle beteiligten Kontakte zu öffnen und mind. 1 pro nominierter Firma als „Entscheider“ zu 

markieren. 

 

 



 

Weiteres soll hier noch festgelegt werden, ob der Kontakt „Hauptkontakt“ ist oder ob er 

(schon/noch) inaktiv im Unternehmen mitentscheidet (künftige Erben, Juniorchef, Seniorchef oder 

die Frau des Chefs, etc.)! 

E-Mail Adressen 

Sowohl bei der Firma als auch bei den Kontakten (Entscheidern!) ist eine aktuelle E-Mail Adresse im 

CRM einzutragen. Bei den Kontakten ist eine persönliche E-Mail Adresse  besonders wichtig für das 

Einladungsmanagement zu den Präsentationsterminen! 

 

DSGVO – Werbeeinverständnis 

Sowohl bei den bearbeiteten Firmen als auch Kontakten ist das Werbeeinverständnis im CRM zu 

vermerken. Der Geschäftsführer kann für das gesamte Unternehmen das Einverständnis erteilen, 

dies ist dann auch bei der Firma und allen Kontakten im CRM so zu vermerken. 

 

  



Nominierung durch den Mediaberater 
Ist diese „Basis“ geschaffen, öffnet man den Firmendatensatz. 

Ganz unten im Menüpunkt „Bedarfsanalyse“ sind die neuen Felder auszufüllen. 

 

 

Die Felder sind anfangs keine Pflichtfelder und können (müssen aber nicht) befüllt werden. 

Für den Export zu MSA ist die Checkbox oben links bei „Regionaloffensive“ anzuhaken. 

 

Dadurch werden auch alle in diesem Bereich angeführten Felder zu „Pflichtfeldern“. 

  



Das Feld „Nominiert durch“ wird automatisch befüllt mit dem Namen des Benutzers, der die 

„Regionaloffensive“ aktiviert. 

 

 

Die Felder sind mit den notwendigen Informationen zu befüllen. 

Typ (Auswahlfeld):  V = Vorzugskunde 

A = Allgemeinkunde 

 

 

Status (Auswahlfeld): Zu Beginn der Eingabe wird der Status 02 (in Bearbeitung) gesetzt. 

Der Status 03 bedeutet, dass seitens des Kunden kein Interesse besteht! 

 

Wenn der Medienberater sämtliche Daten eingegeben hat, setzt er den 

Datensatz auf den Status 04 (Daten vollständig). 

 

Diese 04er-Daten werden vom Verkaufsleiter geprüft und dieser setzt dann 

den Status entweder auf 02 (in Bearbeitung), 06 (qualifiziert) oder 07 (nicht 

geeignet).  

 06 bedeutet, dass alle Daten vollständig sind und die Firma qualifiziert wurde. 

 07 bedeutet, dass die Firma für das Projekt nicht geeignet ist, da sie bereits 

einen zu hohen Werbebetrag im Medium investiert. 

 

 

 

Unternehmen: Angaben zur Firma, Größe, Anzahl Mitarbeiter, Firmenalter, Produkte, 

Dienstleistungen, Anzahl Filialen, Alter der Firma, … 

Marketing: Angaben zu Marketing- und Werbemaßnahmen 

Ziele: Angaben zu den vorherrschenden Werbezielen 



USP: Angaben zu den USPs der Firma 

Wettbewerb: Wer sind die größten Wettbewerber? 

In welcher Position befindet sich die Firma im Vergleich zum Wettbewerb? 

Budget: Angaben über das geschätzte Werbebudget. Hier ist eine Summe 

einzutragen. 

Bedürfnis 1: Welches Werbeziel bzw. welche Problematik soll als erstes erreicht bzw. 

gelöst werden? 

Bedürfnis 2: … 

Bedürfnis 3: … 

Sonstiges: Z.B. Infos zum Entscheider (Hobby, Lieblingsreiseziel, Ticks,…) 

Fazit: Gründe für die Qualifikation der Firma für das Programm 

 

Zurück bei der jeweiligen Firma kann nun nochmals der Status überprüft werden. 

 

 

  



Kunden-Profiler 
Der ausgefüllte Kunden-Profiler ist als PDF im CRM direkt bei der Firma abzulegen. 

 

Dokumentablage in CRM 
Firma in CRM öffnen und oben in der (schwarzen) Leiste beim Firmennamen auf den kleinen Pfeil 
und dann auf Dokumente… 
 

 
 
 
 

Es öffnet sich die Verknüpfung zu SharePoint. 

  



Wenn für eine Firma noch kein SharePoint Ordner wurde, kommt dieses kleine Fenster. 

 

Es ist mit OK zu bestätigen, dann wird einmalig der Ordner erstellt. 

Zu diesem Datensatz kann man auch manuell Dateien uploaden (Drag and Drop) oder „Hinzufügen“, 

man kann sich Unterordner anlegen („Neu“=>“Ordner“) oder Dokumente löschen. 

Die Buttons „Speicherort hinzufügen“, „Speicherort bearbeiten“ oder „Aktionen“ sollten nicht 

benutzt werden! 

Mit „Hinzufügen“ können nun Dateien direkt bei der Firma gespeichert werden. 

 

 

Es öffnet sich das Fenster „Datei auswählen“… 

 

…und es kann eine Datei (die lokal gespeichert ist) mit dem Button „Datei auswählen“ eingefügt 

werden. Bestätigen mit „OK“. 



 

 

Die hochgeladene Datei erscheint nicht sofort im Ordner bei der Firma… 

 

Mit Klick auf den Firmennamen… 

 

…kommen wir retour auf die Firmenübersicht und können 1x den Browser aktualisieren (F5-Taste!)… 

Dann rufen wir erneut den Dokumente-Ordner der Firma auf… 

 

…die Datei ist nun sichtbar!  



Datenprüfung durch Verkaufsleitung 
 

Im Dashboard „Regionaloffensive 2019“ gibt es eine Übersicht über den aktuellen Stand der 

Kampagne. 

 

Durch die Aktivierung der Checkbox „Regionaloffensive“ auf der Firma werden die jeweiligen Firmen 

hier angezeigt. 

Rechts oben werden alle Firmen, die für das Programm aktiviert wurden angezeigt unabhängig vom 

Status. 

 

  



Darunter ein Diagramm nach Team und Status mit allen Firmen… 

 

Links unten werden alle Firmen angezeigt, die den Status 04 (Daten vollständig) haben, und somit 

vom Werbeberater freigegeben wurden für die Nachbearbeitung durch die Verkaufsleitung. 

 

Mit Klick auf das Listensymbol kann die Liste der Kunden abgearbeitet werden. 

Neben der Plausibilität der Bedarfsanalyse ist hier auch ganz wichtig alle Verbindungen und Rollen 

sowie die markierten „Entscheider“ der Firmen auf Vollständigkeit zu prüfen. 

Siehe dazu bitte weiter oben die Punkte „Firma und Kontakte“, „Verbindungen & Rollen der 

Kontakte“ und „Entscheider, Hauptkontakt, Inaktiv“. 

Links oben ein Diagramm mit allen Firmen, die von der Verkaufsleitung freigegeben wurden und den 

Status 06 (Qualifiziert) haben. 

 


